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Tujuan dalam penelitian ini adalah 1) Untuk menganalisis pengaruh 
promosi penjualan terhadap volume penjualan jenang krasikan pada perusahaan 
jenang kelapa manis di Sukoharjo. 2) Untuk menganalisis pengaruh periklanan 
berpengaruh terhadap volume penjualan jenang krasikan pada perusahaan jenang 
kepala manis di Sukoharjo. 3) Untuk menganalisis diantara promosi penjualan dan 
periklanan mana yang paling kuat pengaruhnya terhadap volume penjualan jenang 
krasikan pada perusahaan jenang kepala manis di Sukoharjo.  
Hipotesis ini adalah 1) Diduga promosi penjualan berpengaruh terhadap 
volume penjualan jenang krasikan pada perusahaan jenang kepala manis di 
Sukoharjo. 2) Diduga periklanan berpengaruh terhadap volume penjualan jenang 
krasikan pada perusahaan jenang kepala manis di Sukoharjo. 3) Untuk promosi 
penjualan yang paling kuat pengaruhnya terhadap volume penjualan jenang 
krasikan pada perusahaan jenang kepala manis di Sukoharjo.  
Berdasarkan hasil pengolahan data diperoleh variabel promosi penjualan 
nilai thitung  sebesar 4,032 lebih besar nilai ttabel sebesar 1,960 maka Ho ditolak pada 
taraf signifikansi 0,05. Artinya bahwa variabel promosi penjualan mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan, data variabel periklanan 
nilai thitung sebesar 2,246 lebih besar nilai ttabel sebesar 1,960 maka Ho ditolak pada 
taraf signifikansi 0,05. Artinya bahwa variabel periklanan mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap volume penjualan. 
Sedangkan hasil analisis uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 16,005 > Ftabel  
sebesar 3,32 dengan probabilitas sebesar 0,00, hal ini berarti bahwa variabel 
promosi penjualan dan periklanan secara bersama-sama mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap volume penjualan. 
Hasil perhitungan diperoleh angka koefisien determinasi atau R2 sebesar 
0,562. Hal ini berarti 56,2% variasi perubahan volume penjualan dijelaskan oleh 
variasi perubahan faktor -faktor promosi penjualan dan periklanan. Sementara 
sisanya sebesar 43.8% diterangkan oleh faktor lain . 
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